CCA&BI SAP BPC

Planungsanwendungen sind heute fir fast alle
Unternehmen unerlasslich, um nachhaltigen
wirtschaftlichen Erfolg zu sichern. Dabei um-
fasst die Unternehmensplanung heute viel
mehr Faktoren als frither und ist weitaus kom-
plexer geworden.

Neben der Einbeziehung moglichst aller Un-
ternehmensbereiche, ist die groBte Heraus-
forderung das Zusammenspiel zwischen den
betriebswirtschaftlichen Anforderungen und
den zur Verfigung stehenden Informations-
technologien. AuBerdem sollten sich alle im
Unternehmen erstellten Teilplane an den all-
gemeinen Unternehmenszielen orientieren.
Nur so kann die Unternehmensplanung als zen-
trales Instrument der Unternehmensfuihrung
eingesetzt werden. Es gilt die Unsicherheiten
Uber kunftige Entscheidungen zu minimieren
und die verfligbaren internen Ressourcen op-
timal zu nutzen.

Grundlage fur jegliche Planung ist eine gut
strukturierte und konsistente Datenschicht.
Hinzu kommt eine moglichst anwenderfreund-
liche Oberflache mit umfangreicher Funktiona-
litat. Genau an diesem Punkt setzt SAP Busi-
nessObjects Planning and Consolidation an.

Es umfasst diverse Anforderungen wie Budge-
ting, Planung, Konsolidierung oder Reporting
und stellt sie in einer einzigen Anwendung zur
Verfligung. Zusatzlich kann das Unternehmen
mit transparenten und zuverlassigen Finanz-
daten die zunehmend strikteren Vorschriften
zum Meldewesen und weitere Compliance-
Anforderungen erfullen.

Aufgrund unserer weitreichenden Projekter-
fahrung haben wir drei typische Integrations-
aspekte ausgemacht, welche bei der Reali-
sierung integrierter Planungsszenarien haufig
eine entscheidende Rolle spielen:

= Betriebswirtschaftliche /

Fachliche Integration
= Zeitliche Integration und Planungsablaufe
= Technische Integration

Betriebswirtschaftliche / Fachliche
Integration

Ein wesentliches Einteilungskriterium im
Rahmen des Planungsaufbaus ist die Diffe-
renzierung der Planung nach betrieblichen
Teilbereichen wie beispielsweise der Ver-
triebsplanung, Produktionsplanung und der
Ergebnisplanung, wobei jeder Teilbereich im
Rahmen seiner Planung eigene Ziele verfolgt.
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Ziel der betriebsiibergreifenden Planung

Ressourcen-
belegung
Produktion
Erlos/Kosten Vertrieb Absatz
Controlling

Durchgangiger, konsistenter
Planungsprozess bei groBtmoglicher
Schnittmenge

Somit besteht die Herausforderung bei der
Modellierung integrierter Planungen vor allem
darin, diese unterschiedlichen Ansatze und In-
teressenkonflikte in Einklang zu bringen und in
geeigneter Weise transparent zu machen.

Zeitliche Integration und Planungs-
ablaufe

In Abhangigkeit des Planungshorizontes lassen
sich kurz- und mittelfristige Planungszyklen
von langfristigen unterscheiden. Die einzelnen
Planungszyklen unterscheiden sich in der Re-
gel durch den Grad der Detailliertheit und der
Datenvaliditat.
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Daher werden diese Planungshorizonte haufig
auch in Zusammenhang mit den hierarchisch
zueinander stehenden Planungsebenen ,Stra-
tegische Planung®, , Taktische Planung“ und
»Operative Planung* gebracht.

Jeder Planungszyklus bertiicksichtigt in der
Regel die Bereiche Planungsrichtung (z.B. Ge-
genstromverfahren (Top-down Planung und
Bottom-up Aggregation), Planungsorganisation
(zentral, dezentral) sowie Planungstechniken
(z.B. Rollierende Planung, Alternativpla-
nungen mittels Planversionen, etc.).

Technische Integration

Betrachtet man die einzelnen Teilkomponen-
ten der Planung innerhalb von Unternehmen,
so wird erkennbar, dass allein in jedem Teil-
gebiet schon komplexe und heterogene Pla-
nungsszenarien zu beriicksichtigen sind.

Zur Vereinheitlichung bietet die SAP mit SAP
BusinessObjects Planning and Consolidation
eine robuste Planungs- und Konsolidierungsan-
wendung, welche uber eine einzige Benutzer-
schnittstelle alle Planungsaktivitaten ermogli-
cht. Die intuitive Exceloberflaiche ermoglicht
es dem Fachbereich den kompletten Planungs-
prozess ohne Unterstitzung der IT-Abteilung
durchzufihren.

Vertriebsplanung und Steuerung

Zur Verdeutlichung der geschilderten Planung-
saspekte wird nachfolgend ein mogliches Sze-
nario einer Vertriebsplanung fiir ein Energie-
unternehmen dargestellt.

Der Planungsprozess verlauft sowohl Top-down
als auch Bottom-up anhand hierarchischer Or-
ganisationsstrukturen und Produktsparten. Das
Ziel ist es fruhzeitig zu erkennen, wo Zielvor-
gaben nicht erreichbar sind oder Kapazitaten
nicht ausreichen, um den Bedarf zu decken.

A. Top-down Planung

1. Der Vertriebsleiter (M1 Ebene) erteilt die
Planvorgaben fiir die verschiedene Sparten
(Strom, Gas, Wasser) auf Ebene der Kunden-
gruppen (GroBkunden, Privatkunden, Gewer-
bekunden). Hier werden die Kennzahlen Um-
satz und Menge erfasst, welche mit Hilfe von
Formeln ermittelt werden konnen, bspw. die
Vorgabe des Anderungsfaktors zum Vorjahr. Es
erfolgt die Planfreigabe.

2. Der Bereichsleiter (M2 Ebene) analysiert
die Vorgaben des Vertriebsleiters und bricht
die Vorgaben auf die Ebene der Verkaufsbe-
auftragten herunter. Dies geschieht z.B. uber
Verteilungsfunktionen auf Basis von IST-Daten.
Nach eventuellen manuellen Anpassungen, er-
folgt die Planfreigabe.

3. In einem weiteren Schritt werden die Plan-
daten auf Kundenebene heruntergebrochen.
Diese Werte stellen die Vorgaben fiir die ein-
zelnen Verkaufsbeauftragten dar.

C1 - CUSTOMER FIRST

Die C:1 Solutions GmbH entwickelt und imple-
mentiert optimale IT-Losungen zur effizienten
Gestaltung von automatisierten Geschaftspro-
zessen in Mittelstands- und GroBunternehmen.
Durch die Integration der Bereiche Business
Process, Enterprise Content Management und
Enterprise Resource Planning werden Informa-
tionsinseln zusammengefiihrt und homogene
Systemlandschaften geschaffen oder spezielle
Teilbereiche optimiert. Besondere Kompetenzen
biindelt die C1 Solutions in den Bereichen Busi-
ness Intelligence, Leasing & Kredit, Energy, Fran-
chise sowie Analytics & Business Intelligence fiir
SAP.

Der integrierte Ansatz der C1 Solutions eroffnet
Unternehmen neue Perspektiven auf ihre Poten-
tiale, hilft Risiken zu minimieren und die Wettbe-
werbsfahigkeit in einem dynamischen Markt zu
steigern.
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B. Bottom-up Planung

1. Der Verkaufsbeauftragte priift die Vorga-
ben des Bereichsleiters und nimmt manuelle
Anpassungen vor. Diese Anpassungen sind nach
Freigabe fur alle Beteiligten des Planungspro-
zesses verfligbar.

C. Reporting und Analyse

2. Die Ergebnisse der Bottom-up Planung kon-
nen mit den Top-down Ergebnissen verglichen
werden.

3. Als Resultat konnen steuernde MaBnahmen
abgeleitet werden. Bei Bedarf kann der Plan
noch weiter abgestimmt werden.

Die Herausforderung bei der Realisierung eines
solchen Planungsszenarios ist der Aufbau und
die Verfugbarkeit einer moglichst kompletten
homogenisierten IST-Daten-Vergleichsbasis.

Durch die langjahrige Projekterfahrung bei
der Beratung dieser betriebswirtschaftlichen
Fragestellungen wird das C1 Solutions Compe-
tence Center Analytics & Bl zu lhrem kompe-
tenten und zuverlassigen Partner.

Unsere nach Kundenbediirfnissen zusammenge-
stellten Teams bestehen aus Spezialisten, die das
jeweilige Marktumfeld, die branchenspezifischen
Prozesse sowie die kritischen Erfolgsfaktoren
ihrer Kunden kennen. So gewahrleistet C1 Solu-
tions die optimale Beratung und Umsetzung der
definierten Anforderungen in den Projekten.

Als offizieller Special Expertise Partner der SAP
Deutschland AG & Co.KG profitiert C1 Solutions
zudem von der Unterstiitzung und dem Wissen-
stransfer seitens SAP.

Die C:1 Solutions GmbH wurde im Juni 2003 als
Tochter der wachstumsstarken C:1 Group gegriin-
det.

Weitere Informationen
zum Thema im Web.

www.c 1-solutions.com



